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服装导购在卖衣服的过程中经常会遇到各种性格的顾客，他们由于性格不同所以在卖衣服的时候
一定要针对性地去说话才能让顾客买单基因自由组合定律。那对于没有经验的新手来说卖衣服怎
么说话才能让顾客买单呢？今天小编就来分享最新的服装销售技巧和话术，供大家参考。

最新服装销售技巧和话术

一、当客户犹豫之时的销售技巧和话术 当顾客面对一件衣服犹豫不决时，顾客可能对于这件衣
服是喜欢的，但还没有到特别强烈的购买欲望的时候。这个时候，销售人员在询问的时候，一定
要非常小心，如果直接询问：“你买不买？”、“你考虑怎么样了？”之类的话，态度会显得很
随意不客气，可能会把客户吓跑。此时的正确销售技巧应该是你可以通过已然购买的询问句来问
客户：“这种产品有两个款式，一个是黄色的，一个是白色的，您看您更喜欢哪一款呢？”或者
可以问：“我觉得这几款衣服都适合你，但红色的更显气色，您觉得呢？” 通过这样的销售话
术，就巧妙地引领客户绕过了“买不买？”这样痛苦的决策程序，而是径直到了“买什么样的？
”这个比较轻巧的问题，同时也是低于顾客一种购买产品的心理促成和暗示。

二、当客户准备放弃之时的销售技巧和话术 如果当客户要放弃购买，如果你马上降价以求，往
往让他感到你的产品不值钱甚至会觉得商品没那么好，可能会使他有借机压价的心理。好的销售
技巧和话术是：“今天的优惠力度很大而且是优惠的最后一天了，如果今天不买没钱回家过年，
那明天的价格将会恢复到原价，再买就不划算了，而且以后很可能就没有这样的优惠了。”这些
都是对于顾客心理上的暗示。与其求着顾客买，不如帮他分析其中的利弊来吸引他，这样是留住
客户的很有效的销售技巧和话术。
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三、当客户想要比较之时的销售技巧和话术 最让销售人员头疼的问题劳动合同法39条，就是客
户拿竞争对手的产品和价格来比较。应对这种销售场面的销售技巧和话术是在此之前，最好能充
分了解竞争对手的产品，找出双方的异同。当客户进行对比的时候，要充分展示自己家商品的优
点，您可以这样说：“有一些产品，看起来很弹性模量计算不错，价格也便宜，但实际上⋯⋯”
然后，就是讲出对家商品的不足点以及你产品的优势，这样才能战胜对手。

四、当客户决定购买之时的销售技巧和话术 有些销售人员一定会问，客户已经决定购买了还有
什么销售话术和技巧？呵呵，凡事不到顾客付款的那一刻就没完，有很多销售人员都是到这一步
败下阵来的。特别是那些大宗产品，销售人员费尽心机，周折无数，好容易让客户决定购买了，
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此时，销售人员兴奋异常，终于有一笔大单入账了，一句不经意的话语，一个不经意的眼神，让
客户疑窦顿生，结果搞砸了生意，真是欲哭无泪。此时，最正确的销售技巧和话术就是：不要表
现出兴奋不已的样子，也不要很急迫；沉着冷静，有问则答，不过分解释，一步一步地推动客户
办理完成交手续。
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服装店铺销售经典话术 您眼光，您看中的正是现在最流行的，最新推出的⋯⋯
看得出您是一位很有品位(很讲究品位)的人,您对流行(材料)有这么专业的认识⋯⋯
您真是行家，这么了解我们的品牌⋯⋯
您先生(太太)真帅(漂亮)⋯⋯(故作低声，但最好让他/她听到) 您女儿(孩子)真漂亮⋯⋯
您真年轻!身材真好⋯⋯
您真会搭配，很多人穿不出效果，其实是不懂搭配。当然，要懂也不易，因为搭配也是艺术⋯⋯
这衣服就像专门为您订做的⋯⋯ 您虽然有一点胖，但您很有气质⋯⋯
您虽然不算高，但您很漂亮⋯⋯ 这衣服上身很舒服(舒适);这衣服可以突出⋯⋯(曲线或优点)；
这衣服可以遮挡⋯⋯(不雅或缺点); 这衣服选料⋯⋯(一定要引导和暗示衣服的优越性)。卖衣服怎
么说话才能让顾客买单？以上就是小编分享滨湖学院的最新的服装销售技巧和话术，希望能够对
各位有所帮助。
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